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 การวิจยัครั ÊงนีÊ มีวตัถปุระสงค์เพืÉ อศึกษาความพึงพอใจของตวัแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซมัทีÉ มีต่อแผ่นยิปซมัและบริการ 
โดยจาํแนกตามตัวแปรอิสระดงันีÊ  รูปแบบธุรกิจ การทําสญัญาเป็นตัวแทนจาํหน่าย ระดบัมูลค่ายอดขายรวม ระดบัมูลค่าการ
สัÉงซืÊ อ และตัวแปรตามคือ ดา้นผลิตภัณฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการบริการ 
จาํนวนตวัอย่างทีÉ ผูว้ิจยัทําการสาํรวจ คือตวัแทนจาํหน่าย จาํนวน 315 แห่ง  เครืÉ องมือทีÉ ใชใ้นการศึกษาเป็นแบบสอบถามทีÉ
ผูว้จิยัสรา้งขึÊนประกอบดว้ย 4 ส่วน ส่วนทีÉ  1 แบบสอบถามเกีÉ ยวกบัสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนทีÉ  2 แบบสอบถาม
เกีÉ ยวกบัขอ้มูลทัÉวไปของตวัแทนจาํหน่าย ส่วนทีÉ  3 แบบถามเกีÉ ยวกบัความพึงพอใจของตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซมั ส่วนทีÉ  4 
ขอ้เสนอแนะของตวัแทนจาํหน่าย ซึÉ งผูว้ิจยัทําการประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป สถิติทีÉ ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ 
ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีÉ ย ค่าเบีÉ ยงเบนมาตรฐาน ค่าสหสมัพนัธ ์และการวเิคราะห์ความแปรปรวนดว้ยการทดสอบค่า F-test  
 ผลการวจิยัพบวา่  
 1. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีตําแหน่งผูที้É ไดร้บัมอบหมายในการจดัซืÊอ มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีประ
การณก์ารทาํงาน 5-10 ปี และมีระยะเวลาการเปิดดาํเนินการ 5-10 ปี 
 2. ขอ้มูลทัÉวไปของตัวแทนจาํหน่าย พบว่า ส่วนใหญ่เป็นบริษัทจาํกดั ไม่มีสญัญา มีมูลค่ายอดขายสินคา้ 
5,000,001-10,000,000 บาท/เดือน และมีมลูค่าการสัÉงซืÊอแผ่นยิปซมั 5,001-10,000 แผ่น/เดือน 
 3. ตวัแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซมัทีÉ มีต่อแผ่นยิปซมัและบริการ โดยภาพรวม อยู่ในระดบัปานกลาง เมืÉ อพิจารณาเป็น
รายดา้น พบว่า ความพึงพอใจมีค่าเฉลีÉ ยของความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้น
การบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ ดา้นราคา 
 4. รูปแบบธุรกิจ การทําสัญญาเป็นตัวแทนจําหน่าย ระดับมูลค่ายอดขายรวม ระดบัมูลค่าการสัÉงซืÊ อ ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัความพึงพอใจกบัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด แต่ดา้นการบริการ 
มีความสมัพนัธก์บัรูปแบบธุรกิจ การทาํสญัญาเป็นตวัแทนจาํหน่าย ระดบัมูลค่ายอดขายรวม ระดบัมูลค่าการสัÉงซืÊอ 
คาํสาํคญั: ความพึงพอใจ, ตวัแทนจาํหน่าย, แผ่นยิปซมั, บริการ 
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Abstract 
 The objective of this research was to study gypsum dealers satisfaction towards gypsum board and services. 
The population were 315 dealers in Thailand. The independent variables were type of business, dealer contract, sales 
volume, gypsum volume. The dependent variables were product, price, place, promotion and services. The 
questionnaires and statistical tool were used to analyzed the data were percentage, mean, standard deviation, Pearson product 
moment correlation and F-test.  
 The results were as follows: 
 1. The employees who involved with dealers were take responsibility to purchase. Mostly are finish 
Bachelor degree, have experience between five to ten years, and mostly operated between five to ten years. 
 2. The dealers mostly were company limited and have no contact with factories. Mostly sale volume are 
five to ten million baht per month and buy gypsum board between five to ten thousand sheets per month. 
 3. The dealer satisfied product, price, place, promotion and services at a modulate level.  
 4. There are no significant relationship between dealers satisfaction and product, price, place, promotion but there is 
significant services at 0.05 level. 
Keyword: Dealers, Satisfaction, Gypsum Board, Services. 
 
ภูมิหลงั 
 ปัจจุบันสภาวะเศรษฐกิจของโลกในปี 2551 นีÊ  
เกิดวิกฤตปัญหาการเงินทัÉวโลกทาํให้เศรษฐกิจการค้าทัÉวโลก
เกิดการหดตัวลงส่งผลให้แต่ละประเทศต้องรับมือกับ
เศรษฐกิจทีÉ ผันผวนเช่นนีÊ  เป็นเหตุให้รัฐบาลสหรัฐ และยุโรป
สามารถหยุดยัÊงการล่มสลายของสถาบันการเงินของตนนัÊนเป็น
เพียงจุดเริÉ มต้นของการปรับตัวของเศรษฐกจิ เพราะการปรับ
ลดลงของอสงัหาริมทรัพย์ การด้อยคุณภาพของสนิเชืÉ อ ตรา
สารหนีÊ และอนุพันธ์ประเภทต่างๆ จะยังต้องเกิดขึÊ นในอนาคต 
และการจัดสรรความเสียหายทางการเงินเป็นกระบวนการทีÉ
จะต้องใช้เวลาอกียาวนานเป็นปี ในขณะเดียวกนั ภาคเศรษฐกจิ
จริงจะต้องหดตัวลงอย่างมาก เพราะเดิมทเีคยคาดว่าจะผลิต
เพืÉ อรองรับความต้องการทีÉ เกิดขึÊนจากรายได้ และความมัÉงคัÉงทีÉ
เป็นภาพลวงตา เมืÉ อพบว่าแท้จริงแล้ว ไม่ได้มีกาํลังซืÊ อดังทีÉ
เข้าใจก็จะต้องลดการใช้จ่ายลงอย่างมาก (กรุงเทพธุรกิจ. 
ออนไลน์)  และจากข้อมูลของสาํนักงานติดตามวิสาหกจิทีÉ อยู่
อาศัยของรัฐบาลกลางสหรัฐอเมริกา พบว่าราคาทีÉ อยู่อาศัยใน
เดือนสงิหาคมตกตํÉากว่าเดือนกรกฎาคมประมาณ 0.6% ซึÉ งถ้า
การตกตํÉานีÊ ยังคงต่อเนืÉ องไปอีก 12 เดือนข้างหน้า จะทาํให้
ราคาทีÉ อยู่อาศัยอาจตกลงไปถึง 7% ซึÉ งราคาทีÉ อยู่อาศัยของ
สหรัฐอเมริกาทุกวันนีÊ ตกตํÉาลงไปถึงระดับเมืÉ อ 3 ปีทีÉ แล้ว 
(วัฎฎะคู่มือซืÊอบ้าน. 2551) จากสภาวะดังกล่าวเป็นเครืÉ องชีÊ
ภาวะสาํคัญของสถานการณ์ตลาดอสังหาริมทรัพย์ และภาวะ
เศรษฐกิจของประเทศมหาอาํนาจ ซึÉ งอาจส่งผลกระทบไปทัÉว
โลก ดังนัÊนประเทศไทยกจ็ะได้รับผลกระทบจากวิกฤตการเงิน
ทัÉวโลก ราคานํÊามันตัÊงแต่ช่วงต้นปี ซึÉ งส่งผลกระทบอย่างยิÉ งกับ
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ เพราะทุกปัจจัยมีผลกระทบทาํให้ราคา
วัสดุก่อสร้างเช่น เหล็ก ปูน ซึÉ งเป็นสัดส่วนทีÉ สูงมากในการ
ลงทุนด้านอสังหาริมทรัพย์ และปัจจัยรองคือปัญหาความ
วุ่นวายทางการเมือง และการยอมรับในตัวผู้นาํประเทศ ส่งผล
ให้นักลงทุนไม่มัÉนใจในทิศทางว่ามีความเสถียรมากพอทีÉ จะ
ลงทุนระยะยาวหรือไม่ ยิÉ งเป็นผลกระทบด้านลบเพิÉ มขึÊ นให้กับ
ธุรกจิอสงัหาริมทรัพย์ภายในประเทศ 
 สถ านก า รณ์ ธุ ร กิ จ ภ า คอ สั ง ห า ริ ม ท รั พ ย์
ภายในประเทศนัÊนมีผลมาจากวิกฤตการเงินทีÉ เกิดขึÊนทัÉวโลก ทีÉ
ส่งผลกระทบต่อภาวะเศรษฐกิจในประเทศ ทาํให้คาดว่าความ
ต้องการบ้านจะชะลอตัวอย่างต่อเนืÉ อง ทาํให้ปัญหาของผู้ผลิต
วัสดุก่อสร้างประสบกับปัญหาทีÉ ต้นทุนการผลิต และค่าใช้จ่าย
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ด้านต้นทุนสูงขึÊ น แต่ไม่สามารถทีÉ จะขยับราคาขายได้ เพราะ
เจ้าของธุรกจิอสงัหาริมทรัพย์ เช่น บ้าน คอนโด จะต้องซืÊอวัสดุ
ก่อสร้างในราคาต้นทุนเดิม เพราะว่าไม่สามารถขยับราคาขาย
กับผู้บริโภคได้ สถานการณ์โดยรวมของตลาดค้าปลีกวัสดุ
ก่อสร้างและอุปกรณ์ตกแต่งบ้านมีอัตราการเติบโตทีÉ ชะลอตัว
ในช่วงหลายปีทีÉ ผ่านมา เนืÉ องจากกาํลังซืÊ อของผู้บริโภคได้รับ
ผลกระทบจากปัจจัยต่าง ๆ อาทิเช่น ราคานํÊามัน ราคาสินค้า 
โดยประเมินมูลค่าตลาดค้าปลีกวัสดุก่อสร้าง อุปกรณ์ตกแต่ง
และการซ่อมแซมทีÉ อยู่อาศัย มีมูลค่าประมาณ 276,000 ล้าน
บาท ขยายตัว 4.1%  ซึÉ งชะลอตัวอย่างต่อเนืÉ องเป็นปีทีÉ  3 
นับตัÊงแต่ปี 2548 (ศูนย์วิจัยกสกิรไทย. 2551)  แต่ปัจจุบัน
ราคาวัสดุก่อสร้างลดลงอย่างมากในช่วง 4 เดือนทีÉ ผ่านมา โดย
ราคาเหลก็เส้นลดลงประมาณ 35% จากราคาสูงสุดของปี 
ตามมาคือ ปูน อลูมิเนียมได้ลดราคาลงกว่า 30-50% เพราะ
ปัจจัยเรืÉ องราคานํÊามันทีÉ ลดลงกว่า 40% ซึÉ งสินค้าประเภทตบ
แต่งภายใน เช่น ฝ้าเพดานยิปซัม ทีÉ ไม่ได้มีต้นทุนการผลิตทีÉ
ผันแปรกับตลาดโลก และงานก่อสร้างทีÉ เป็นโครงการใหญ่ ๆ 
ไม่มีงานเพิÉ มขึÊ น ดังนัÊนงานฝ้าเพดานยิปซัมทีÉ เป็นวัสดุตบแต่ง
ภายในอาจประสบปัญหาเป็นอย่างยิÉ ง 
 เนืÉ องจากธุรกิจผลิตแผ่นยิปซัมในประเทศไทยนัÊน 
มีเพียงโรงงานทีÉ ผลิตสินค้าได้มาตรฐานอุตสาหกรรมเพียง 2 
โรงงานเท่านัÊน ทาํให้เหน็โอกาสทีÉ จะสร้างโรงงานใหม่เพืÉ อผลิต
แผ่นยิปซัมออกสู่ตลาดทีÉ ยังมีความต้องการทีÉ เพิÉ มขึÊน ซึÉ งถ้าเรา
ต้องการทีÉ จะทาํตลาดวัสดุก่อสร้างนัÊน จะแข่งขันกันในด้าน
การตลาดและการบริการ เพราะว่าสินค้าวัสดุก่อสร้างนัÊนจะมี
ภาพลักษณ์และคุณสมบัติใกล้เคียงหรือเหมือนกันทุกอย่าง
เพราะสนิค้าต้องเป็นไปตามมาตรฐานอุตสาหกรรมทีÉ กฎหมาย
กาํหนดไว้ ดังนัÊนเมืÉ อต้องการทีÉ จะเจาะตลาดโดยการสร้างสนิค้า
ตราสินค้าใหม่ในตลาดวัสดุก่อสร้างนัÊน จะต้องเพิÉ มและเติม
ความพึงพอใจของลูกค้า โดยจะต้องวิจัยและศึกษาหาแนวทาง
เพืÉ อทาํตลาดให้ตอบสนองหรือหาความต้องการใหม่ให้กับ
ลูกค้า เพราะว่าตลอดระยะเวลา 30 ปี ทีÉ ผ่านมาไม่มีแผ่น
ยิปซัมตราสินค้าใหม่ ๆ ทีÉ จะสามารถทาํตลาดได้ ดังนัÊนผู้วิจัย
จึงเลง็เหน็ความสาํคัญและมีความสนใจทีÉ จะศึกษาและพัฒนา
ถึงความต้องการของลูกค้า เพืÉ อเปิดโอกาสให้กับผู้ทาํธุรกิจ
ประเภทนีÊ ได้ศึกษาและนาํไปพัฒนาใช้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ
มากขึÊน และข้อมูลในการทาํวิจัยในครัÊงนีÊ กจ็ะสามารถเพิÉ มและ
สร้างโอกาสให้กับธุรกิจใกล้เคียงสามารถนําไปประยุกต์ถึง
ความต้องการและความพึงพอใจของลูกค้าได้ 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 เพืÉ อศึกษาความพึงพอใจของตัวแทนจาํหน่ายแผ่น
ยิปซัมทีÉ มีต่อแผ่นยิปซัมและบริการ ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านการจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
การบริการ 
 
ความสําคญัของการวิจยั 
 1. นาํผลจากการศึกษาความพึงพอใจของตัวแทน
จาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีต่อแผ่นยิปซัมและบริการ ในครัÊงนีÊ ไป
ปรับปรุงแก้ไขคุณภาพของสนิค้าและบริการให้ดียิÉ งขึÊน 
 2. นาํผลจากการศึกษาไปใช้ในการวางแผนและ
กาํหนดนโยบายในคัดเลือกตัวแทนจาํหน่าย และการส่งเสริม
การขายของแผ่นยิปซัมและบริการ 
 3. นาํผลจากการศึกษาในครัÊงนีÊ  เพืÉ อใช้เป็น
แนวทางในการศึกษาความพึงพอใจของลูกค้า และตัวแทน
จาํหน่าย ต่อผลิตภัณฑอ์ืÉ น ๆ 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 1. ประชากร คือ ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัม 
จํานวน 5,112 แห่ง ซึÉ งใช้ฐานข้อมูลสู่ธุรกิจของกระทรวง
พาณชิย์ ผ่าน www.moc.go.th โดยการค้นหาจากฐานรายชืÉ อ 
6 กลุ่มดังนีÊ  
 กลุ่มทีÉ  1 กระจก  จาํนวน 328 แห่ง 
 กลุ่มทีÉ  2 อลูมเินียม จํานวน  796  แ ห่ ง
 กลุ่มทีÉ  3 กระจกและอลูมเินียม จาํนวน 13 แห่ง 
 กลุ่มทีÉ  4 วัสดุก่อสร้าง จาํนวน 1,991 แห่ง 
 กลุ่มทีÉ  5 โฮมมาร์ท  จํานวน  108  แ ห่ ง
 กลุ่มทีÉ  6 ค้าไม้  จาํนวน 1,876 แห่ง 
 2. กลุ่มตัวอย่าง ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยจะ
ทาํการเกบ็ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจาํนวน 314 แห่ง ซึÉ งได้จาก
การคาํนวณโดยใช้สูตรของ ทาโร ยามาเน (Taro Yamane. 
1967) 
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 3. ตัวแปรทีÉ ศกึษา 
  3.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) 
แบ่งเป็นดังนีÊ  
   3.1.1 รูปแบบธรุกจิ  
   3.1.2 บริษัทแผ่นยิปซัมทีÉ ทาํสญัญาเป็น
ตัวแทนจาํหน่าย 
   3.1.3 ระดับมูลค่ายอดขายสนิค้ารวมต่อ
เดือน 
   3.1.4 ระดับมูลค่าการสัÉงซืÊอแผ่นยิปซัม
ต่อเดือน 
  3.2. ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 
ได้แก่ ความพึงพอใจในการของตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มี
ต่อแผ่นยิปซัมและบริการ 
   3.2.1 ด้านตัวผลิตภัณฑ ์
   3.2.2 ด้านราคา 
   3.2.3 ด้านการจดัจาํหน่าย 
   3.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
   3.2.5 ด้านการบริการ 
 
สมมติฐานในการวิจยั 
 1. ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมมีความพึงพอใจ
ต่อแผ่นยิปซัมและบริการทัÊง 5 ด้านในระดับมาก 
 2. ลักษณะตัวแทนจาํหน่ายในด้านรูปแบบธุรกิจ 
ด้านตัวแทนจําหน่าย ด้านระดับมูลค่ายอดขายรวม ด้าน
ระดับมูลค่าการสัÉงซืÊอ มีความสัมพันธก์ับความพึงพอใจของ
ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมและบริการทัÊง 5 ด้าน 
 3. ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีรูปแบบธุรกิจ
ต่างกัน สัญญาเป็นตัวแทนจําหน่ายต่างกัน ระดับมูลค่า
ยอดขายต่างกัน ระดับมูลค่าการสัÉงซืÊ อต่างกัน มีความพึง
พอใจต่อแผ่นยิปซัมและบริการแตกต่างกนั 
 
สรุปผลการวิจยั 
 การวิจัยเรืÉ อง  การศึกษาความพึงพอใจของ
ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีต่อแผ่นยิปซัมและบริการ มี
วัตถุประสงค์เพืÉ อศึกษาความพึงพอใจของตัวแทนจาํหน่าย
แผ่นยิปซัมทีÉ มีต่อสินค้าและบริการ ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านการจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และ
ด้านการบริการ โดยจาํแนกตามตัวแปร ข้อมูลทัÉวไปของ
ตัวแทนจาํหน่าย  
 การวิจัยครัÊ งนีÊ เป็นการวิจัยเชิงสํารวจโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครืÉ องมือในการวิจัย เก็บข้อมูลจาก
ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัม จาํนวน 315 แห่ง ใช้เวลาในการ
ดาํเนินการ ตัÊงแต่ เดือน เมษายน – กรกฎาคม 2552 
 ผลการวิจัยพบว่า 
 ต อ น ทีÉ  1  ข้ อ มู ล ส่ ว น บุ ค ค ล ข อ ง ผู้ ต อ บ
แบบสอบถาม 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีตาํแหน่งผู้ทีÉ ได้รับ
มอบหมายในการจัดซืÊ อ จํานวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 
56.51 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จาํนวน 201 คน คิด
เป็นร้อยละ 63.81 มีประการณ์การทาํงาน 5-10 ปี จาํนวน 
163 คน คิดเป็นร้อยละ 51.75 และมีระยะเวลาการเปิด
ดําเนินการ  5-10 ปี จํานวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.32  
 ตอนทีÉ  2 ข้อมูลทัÉวไปของตัวแทนจาํหน่าย 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นบริษัทจํากัด 
จาํนวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 60.63 ไม่มีสญัญา จาํนวน 
168 คน คิดเป็นร้อยละ 53.30 มีมูลค่ายอดขายสินค้า 
5,000,001-10,000,000 บาท/เดือน จํานวน 116 คน 
คิดเป็นร้อยละ 36.83 และมีมูลค่าการสัÉงซืÊ อแผ่นยิปซัม 
5,001-10,000 แผ่น/เดือน จาํนวน 125 คน คิดเป็นร้อย
ละ 39.68  
 ตอนทีÉ  3 ความพึงพอใจในการของตัวแทน
จาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มต่ีอสนิค้าและบริการ  
  1. ค่าเฉลีÉ ยของความพึงพอใจของตัวแทน
จาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีต่อสินค้าและบริการ ด้านผลิตภัณฑ ์
โดยรวม อยู่ในระดับปานกลาง  
  2. ค่าเฉลีÉ ยของความพึงพอใจของตัวแทน
จําหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มี ต่อสินค้าและบริการ ด้านราคา 
โดยรวม อยู่ในระดับปานกลาง  
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  3. ค่าเฉลีÉ ยของความพึงพอใจของตัวแทน
จําหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีต่อสินค้าและบริการ ด้านการจัด
จาํหน่าย โดยรวม อยู่ในระดับปานกลาง 
  4. ค่าเฉลีÉ ยของความพึงพอใจของตัวแทน
จาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีต่อสินค้าและบริการ ด้านการส่งเสริม
การตลาด โดยรวม อยู่ในระดับปานกลาง  
  5. ค่าเฉลีÉ ยของความพึงพอใจของตัวแทน
จาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีต่อสินค้าและบริการ ด้านการบริการ 
โดยรวม อยู่ในระดับปานกลาง  
 ตอนทีÉ  4 การทดสอบสมมติฐาน  
 สมมติฐานทีÉ  1 ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมมี
ความพึงพอใจต่อแผ่นยิปซัม และบริการทัÊง 5 ด้านได้แก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และด้านการบริการ อยู่ในระดับปานกลาง 
ทีÉ ระดับนัยสาํคัญ 0.01 
 สมมติฐานทีÉ  2 ลักษณะตัวแทนจาํหน่ายในด้าน
ตัวแทนจําหน่าย มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจของ
ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมและบริการ โดยรวม และด้านการ
บริการ อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติทีÉ ระดับ .05 กล่าวคือ เมืÉ อ
ตัวแทนจาํหน่าย เพิÉ มขึÊ น ทาํให้ความพึงพอใจของตัวแทน
จาํหน่ายแผ่นยิปซัมและบริการ ลดลง 
 สมมติฐานทีÉ  3 ตัวแทนจําหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มี
รูปแบบธุรกิจ แตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อแผ่นยิปซัม
และบริการ ด้านผลิตภัณฑ ์แตกต่างกนั อย่างมีนัยสาํคัญทาง
สถิติทีÉ ระดับ 0.01 เมืÉ อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ตัวแทน
จําหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีรูปแบบธุรกิจเป็นเจ้าของคนเดียว 
และตัวแทนจําหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีรูปแบบธุรกิจเป็นห้าง
หุ้นส่วนจาํกัด มีค่าเฉลีÉ ยของความพึงพอใจน้อยกว่า ตัวแทน
จาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีรูปแบบธุรกิจเป็นบริษัทจาํกัด ส่วน
ด้านราคา ด้านการจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และ
ด้านการบริการ ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีรูปแบบธุรกิจ 
แตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อแผ่นยิปซัมและบริการ ไม่
แตกต่างกัน ส่วนตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีสัญญาเป็น
ตัวแทนจาํหน่าย แตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อแผ่นยิปซัม
และบริการ โดยรวม และรายด้าน ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ ์
ด้านราคา ด้านการจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และ
ด้านการบริการ แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉ
ระดับ 0.01 เมืÉ อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ตัวแทน
จําหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีสัญญาเป็นตัวแทนจําหน่ายบริษัท 
ไทยผลิตภัณฑ์ยิปซัÉม จํากัด (มหาชน) ตัวแทนจําหน่าย
บริษัท สยามอุตสาหกรรมยิปซัม (สระบุรี) จํากัด และ
ตัวแทนจําหน่ายบริษัทอืÉ นๆ มีค่าเฉลีÉ ยของความพึงพอใจ
มากกว่า ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีสัญญาเป็นตัวแทน
จําหน่ายไม่มีสัญญา ส่วนตัวแทนจําหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มี
ระดับมูลค่ายอดขาย แตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อแผ่น
ยิปซัมและบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ แตกต่างกัน อย่างมี
นัยสาํคัญทางสถิติทีÉ ระดับ 0.05 เมืÉ อพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีระดับมูลค่ายอดขายตํÉา
กว่า 5,000,000 บาท/เดือน และตัวแทนจาํหน่ายแผ่น
ยิปซัมทีÉ มีระดับมูลค่ายอดขาย 5,000,001-10,000,000 
บาท/เดือน มีค่าเฉลีÉ ยของความพึงพอใจน้อยกว่า ตัวแทน
จาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีระดับมูลค่ายอดขาย10,000,001-
15,000,000 บาท/เดือน ส่วนตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ
มีระดับมูลค่ายอดขาย แตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อแผ่น
ยิปซัมและบริการ โดยรวม และรายด้าน ได้แก่ ด้านราคา 
ด้านการจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการ
บริการ ไม่แตกต่างกัน ส่วนตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มี
ระดับมูลค่าการสัÉงซืÊ อ แตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อแผ่น
ยิปซัมและบริการ โดยรวม และด้านการจาํหน่าย แตกต่างกนั 
อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติทีÉ ระดับ 0.05 เมืÉ อพิจารณาเป็นราย
ด้าน พบว่า ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีระดับมูลค่าการ
สัÉงซืÊ อ ตํÉากว่า 5,000 แผ่น/เดือน มีค่าเฉลีÉ ยของความพึง
พอใจมากกว่า ตัวแทนจําหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีระดับมูลค่า
การสัÉ งซืÊ อ  5,001-10,000 แผ่น/เดือน และตัวแทน
จําหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีระดับมูลค่าการสัÉงซืÊ อ 5,001-
10,000 แผ่น/เดือน มีค่าเฉลีÉ ยของความพึงพอใจน้อยกว่า 
ตัวแทนจําหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีระดับมูลค่าการสัÉ งซืÊ อ
10,001-15,000 แผ่น/เดือน ส่วนตัวแทนจําหน่ายแผ่น
ยิปซัมทีÉ มีระดับมูลค่าการสัÉงซืÊ อ แตกต่างกัน มีความพึงพอใจ
ต่อแผ่นยิปซัมและบริการ รายด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์
ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการบริการ ไม่
แตกต่างกนั 
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อภิปรายผล 
 จากการศึกษาค้นคว้าเกีÉ ยวกับความพึงพอใจของ
ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมมีความพึงพอใจต่อแผ่นยิปซัม 
และบริการทัÊง 5 ด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
การจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการ
บริการ อยู่ในระดับปานกลาง ทีÉ ระดับนัยสาํคัญ 0.01 ซึÉ ง
สอดคล้องกบังานวิจัยของ ชวัลลักษณ์ สงัขาว (2546) ได้ทาํ
การวิจัยเกีÉ ยวกับ ความพึงพอใจของผู้บริโภคทีÉ มีต่อร้านขาย
กติติชัยเภสชั ซึÉ งการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคมีความพึÉ งพอใจโดย
รวมอยู่ในระดับปานกลาง เมืÉ อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
ด้านทีÉ ผู้บริโภคมีความพึงพอใจน้อยทีÉ สุด คือ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และผู้บริโภคมีความพึงพอใจด้านราคา 
อยู่ในระดับปานกลาง 
 ลักษณะตัวแทนจาํหน่ายในด้านตัวแทนจาํหน่าย 
มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจของตัวแทนจาํหน่ายแผ่น
ยิปซัมและบริการ โดยรวม และด้านการบริการ อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติทีÉ ระดับ 0.05 กล่าวคือ เมืÉ อตัวแทน
จาํหน่าย เพิÉ มขึÊ น ทาํให้ความพึงพอใจของตัวแทนจาํหน่าย
แผ่นยิปซัมและบริการ ลดลง  
 ตัวแทนจําหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีรูปแบบธุรกิจ 
แตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อแผ่นยิปซัมและบริการ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉ ระดับ 
0.01 เมืÉ อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ตัวแทนจาํหน่ายแผ่น
ยิปซัมทีÉ มีรูปแบบธุรกิจเป็นเจ้าของคนเดียว และตัวแทน
จาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีรูปแบบธุรกิจเป็นห้างหุ้นส่วนจาํกดั มี
ค่าเฉลีÉ ยของความพึงพอใจน้อยกว่า ตัวแทนจําหน่ายแผ่น
ยิปซัมทีÉ มีรูปแบบธุรกจิเป็นบริษัทจาํกดั  
 ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มสีญัญาเป็นตัวแทน
จาํหน่าย แตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อแผ่นยิปซัมและ
บริการ โดยรวม และรายด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านการจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
การบริการ แตกต่างกัน อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติทีÉ ระดับ 
0.01 เมืÉ อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ตัวแทนจาํหน่ายแผ่น
ยิปซัมทีÉ มีสัญญาเป็นตัวแทนจาํหน่ายบริษัท ไทยผลิตภัณฑ์
ยิปซัÉม จํากัด (มหาชน) ตัวแทนจําหน่ายบริษัท สยาม
อุตสาหกรรมยิปซัม (สระบุรี) จาํกัด และตัวแทนจาํหน่าย
บริษัทอืÉ นๆ มีค่าเฉลีÉ ยของความพึงพอใจมากกว่า ตัวแทน
จําหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีสัญญาเป็นตัวแทนจําหน่ายไม่มี
สัญญา ซึÉ งสอดคล้องกับทฤษฎีของ คอตเลอร์ (Kotler. 
1997) กล่าวว่า ความพึงพอใจของลูกค้า คือ ระดับ
ความรู้สกึของบุคคลทีÉ เป็นผลจากการเปรียบเทยีบการทาํงาน
ของข้อเสนอ  (หรือผลิตภัณฑ์) ตามทีÉ เห็นหรือเข้าใจ 
(Product’s Perceived Performance) กับความคาดหวังของ
บุคคล ดังนัÊนระดับความพึงพอใจจงึเป็นฟังกชั์Éนความแตกต่าง
ระหว่างการทาํงาน (ผล) ทีÉ มองเห็นหรือเข้าใจ (Perceived 
Performance) และความคาดหวัง (Expectations) ระดับความ
พึงพอใจสามารถแบ่งอย่างกว้าง ๆ เป็น 3 ระดับด้วยกนั และ
ลูกค้ารายใดรายหนึÉ งอาจมีประสบการณ์อย่างใดอย่างหนึÉ งใน 
3 ระดับนีÊ  กล่าวคือหากการทาํงานของข้อเสนอ (หรือ
ผลิตภัณฑ์) ไม่ตรงกับความคาดหวัง ลูกค้าย่อมเกิดความไม่
พอใจหากการทาํงานข้อเสนอ (หรือผลิตภัณฑ์) ตรงกับ
ความคาดหวัง ลูกค้าย่อมพอใจ แต่ถ้าเกินกว่าความหวัง
ลูกค้ากย็ิÉ งพอใจมากยิÉ งขึÊน 
 ตัวแทนจําหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีระดับมูลค่า
ยอดขาย แตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อแผ่นยิปซัมและ
บริการ ด้านผลิตภัณฑ ์แตกต่างกนั อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติ
ทีÉ ระดับ 0.05 เมืÉ อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ตัวแทน
จําห น่ ายแ ผ่น ยิปซัมทีÉ มี ร ะดับ มูล ค่ ายอดขายตํÉ า ก ว่ า 
5,000,000 บาท/เดือน และตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มี
ระดับมูลค่ายอดขาย 5,000,001-10,000,000 บาท/
เดือน มีค่าเฉลีÉ ยของความพึงพอใจน้อยกว่า ตัวแทนจาํหน่าย
แผ่นยิป ซัมทีÉ มี ระดับมูลค่ายอดขาย  10,000,001-
15,000,000 บาท/เดือน ซึÉ งสอดคล้องกับทฤษฎีของ ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ได้รวบรวมความหมาย
ของความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction) ว่า
เป็นระดับความรู้ สึกของลูกค้าทีÉ มีผลจากการเปรียบเทียบ
ระหว่างผลประโยชน์จากคุณสมบัติผลิตภัณฑ ์หรือการทาํงาน
ของผลิตภัณฑ์ กับการคาดหวังของลูกค้า ระดับความพอใจ
ของลูกค้าจะเกิดจากความแตกต่างระหว่างผลประโยชน์ตาม
ผลิตภัณฑ ์และความคาดหวังของบุคคล 
 ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีระดับมูลค่าการ
สัÉงซืÊอ แตกต่างกนั มีความพึงพอใจต่อแผ่นยิปซัมและบริการ 
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โดยรวม และด้านการจาํหน่าย แตกต่างกนั อย่างมีนัยสาํคัญ
ทางสถิติทีÉ ระดับ 0.05 เมืÉ อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
ตัวแทนจาํหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีระดับมูลค่าการสัÉงซืÊ อ ตํÉากว่า 
5,000 แผ่น/เดือน มีค่าเฉลีÉ ยของความพึงพอใจมากกว่า 
ตัวแทนจําหน่ายแผ่นยิปซัมทีÉ มีระดับมูลค่าการสัÉ ง ซืÊ อ 
5,001-10,000 แผ่น/เดือน และตัวแทนจําหน่ายแผ่น
ยิปซัมทีÉ มีระดับมูลค่าการสัÉงซืÊ อ 5,001-10,000 แผ่น/
เดือน มีค่าเฉลีÉ ยของความพึงพอใจน้อยกว่า ตัวแทนจาํหน่าย
แผ่นยิปซัมทีÉ มีระดับมูลค่าการสัÉงซืÊ อ10,001-15,000 
แผ่น/เดือน ซึÉ งสอดคล้องกับทฤษฎีของ ศรีสภุา สหชัยเสรี 
(2544) กล่าวว่าปัจจุบันการจัดจาํหน่ายผลิตภัณฑ์เข้าสู่
ช่องทางการตลาด เพืÉ อจัดกระจายผลิตภัณฑ์ไปสู่ตลาด
เป้าหมายส่วนต่าง ๆ นับเป็นสิÉ งทีÉ มคีวามยากลาํบากมากกว่าใน
อดีต เพราะสถาบันกลางทางการตลาดต่าง ๆ เช่น ตัวแทน
จําหน่าย ผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก ฯลฯ ในตลาด ได้นําระบบการ
บริหารและจัดการสมัยใหม่ทีÉ มีประสิทธิภาพในการบริหาร
พืÊ นทีÉ เพืÉ อก่อให้ เกิดประโยชน์สูงสุดต่อการลงทุนและ
ดาํเนินการของกิจการ โดยมีวัตถุประสงค์ คือ การลดต้นทุน
ดาํเนินการให้ตํÉา อันจะนํามาซึÉ งความสามารถในการบริหาร
ราคาจาํหน่ายผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ให้ตํÉา เพืÉ อเป็นเครืÉ องกระตุ้น
หรือจูงใจผู้บริโภคในตลาดพืÊนทีÉ เป้าหมายนัÊน ๆ ให้เลือกทีÉ จะ
มาจับจ่ายซืÊ อหาผลิตภัณฑจ์ากกจิการเพิÉ มขึÊน 
 
ขอ้เสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะในการนาํผลวิจยัไปใช้ 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ เนืÉ องจากในตลาดปัจจุบัน
ค่อนข้างดีอยู่แล้ว คุณภาพค่อนข้างดี กว่าผลิตภัณฑ์ของ
ทัÉวไป  แต่ควรเพิÉ มความหลากหลายให้เพิÉ มมากยิÉ งขึÊ น เช่น
เพิÉ มรูปแบบ ส ีขนาด การเพิÉ มลักษณะเด่นให้กบัตัวสนิค้า 
 2. ควรมีการสร้างมาตรฐานในราคาของสินค้า
ของตัวแทนให้คงทีÉ  
 3. ควรมีการปรับปรุงในการประชาสัมพันธ์ให้
มากขึÊน 
 4. เนืÉ องจากมีคู่แข่งการตลาดเพิÉ มมากขึÊน ควรมี
การพัฒนาคุณภาพสนิค้าให้เหนือกว่าคู่แข่ง และมรีาคาไม่สงู 
 
 ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัÊงต่อไป 
 1. วิจัยในประเดน็เดียวกันในบริษัท อืÉ นๆ เพืÉ อ
นาํข้อมูลมาเปรียบเทยีบกัน อันจะทาํให้สามารถกาํหนดแนว
ทางการพัฒนาได้อย่างเหมาะสม 
 2. ศึกษาวิจัยปัจจัยทีÉ มีผลกระทบต่อปฏิบัติงาน 
ของพนักงานภายในองคก์ร 
 3. ศึกษาแรงจูงใจทีÉ มีผลต่อการปฏิบัติงานของ
พนักงาน 
 4. ศึกษาถึงความพึงพอใจของลูกค้าทีÉ มี ต่อ
องค์กร และเพืÉ อนร่วมงาน 
 5. ศึกษาถึงความต้องการของพนักงานทีÉ มีต่อ
องค์กร 
 6.  ศึกษาความต้องการของลูกค้าเกีÉ ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ ด้านคุณภาพสินค้า ด้านรูปแบบของสินค้า เป็น
ต้น 
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